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Особливості просування програмного забезпечення як сервісу 

к.е.н., асистент каф. маркетингу Карпіщенко О.О. 
Об’єктивною реальністю сьогодення є те, що поряд із застосуванням сучасного обладнання та передових технологій виробництва, суттєвою конкурентною перевагою підпримств-товаровиробників та підприємств-надавачів послуг є комплекс програмного забезпечення, яке використовується як у виробничому процесі, так і для управління підприємством. З огляду на темпи появи та освоєння ринком нового програмного забезпечення, зрозумілою стає проблема значних витрат підприємств на його купівлю. На певному етапі переваги від використання програмного продукту не перекривають його вартість. Дієвим виходом із такої ситуаціє є покупка програмного продукту як сервісу (SaaS від англ. soft as a service – програмне забезпечення як послуга), а фактично його аренда.
  Програмне забезпечення як послуга – бізнес-модель продажу та використання програмного забезпечення за якої постачальник розробляє веб-додаток та самостійно ним керує, надаючи замовникам доступ до програмного забезпечення через Інтернет. Основна перевага моделі SaaS для споживача полягає у відсутності витрат, пов’язаних зі встановленням, оновленням та підтримкою працездатності обладнання та програмного забезпечення, яке на ньому працює.
З кожним днем усе більше компаній, що займаються інформаційними технологіями, пропонують на ринку рішення відповідно до концепції SaaS. Проте при просуванні до массового споживача вони стикаються з наступними проблемами:
- основним недоліком моделі SaaS для розробника є вимоги до рівня репутації, а також висока вартість входу на ринок. Розробнику потрібен «ефект масштабу», щоб надати конкурентоздатну вартість сервісу, а отже вже наявний пул інших замовників;
- концепцію SaaS доцільно реалізовувати лише для стандартних масових потреб, оскільки індивідуальне обслуговування замовників потребує значних ресурсів розробників;
- споживачі не хочуть потрапляти у залежність від провайдера послуг та інтернет провайдерів;
- споживачі вбачають небезпеку для своєї інформації при застосуванні SaaS через можливість витоку інформації збоку надавача таких послуг;
- проблеми з безпекою практично виключають використання концепції SaaS для критично важливих систем, у яких обробляється строго конфіденційна інформація.
Потенційними споживачами SaaS систем є:
- великі територіально розподілені компанії для яких недоцільним є утримання системних адміністраторів у кожному із філіалів;
- відносно невеликі підприємства, що не мають можливості витрачати великі кошти для організації ІТ інфраструктури, а також здатні використовувати стандартні програмні рішення;
- підприємства, які мають потребу у періодичній обробці великих обсягів інформації, і при цьому покупка великих обчислювальних потужностей є економічно недоцільною.
З огляду на специфіку сервісу SaaS обирається і комплекс просування. Основними інструментами при цьому є реклама в мережі Інтернет, прямі продажі надавачем послуг, а також реалізація через дилерів – хостерів (надавачів доступу до веб-сайтів).
 Інтернет рекламу у свою чергу можна розбити на наступні складові:
- тематичні рекламні розсилки;
- директ реклама;
- підтримка веб сайта та його оптимізація під ключові слова пошукових запросів.
Прямі продажі полягають у обробці замовлень отриманих в результаті рекламних розсилок, а також із допомогою холодних двінків. У разі встановлення зацікавленості потенційних клієнтів, проводиться презенація сервісу або надається тестовий доступ. 
Залучення хостерів виконується завдяки наданню їм суттєвих комісійних у розмірі 30-40% від вартості рішення. Також їх інтерес підкріплюється збільшенням ступеня лояльності споживачів послуг хостингу.
Підбивачи підсумки слід зазначити наступне:
- концепція SaaS є прогресивним напрямком розвитку ІТ інфраструктури;
- просування послуг має бути чітно спрямованим на цільову аудиторію з урахуванням її особливстей;
- основними інструментами просування є мережа Інтернет, прямі продажі, залучення дилерів.


